
Віктор Воронцов. Досвід та технології, які вже зарекомендували себе в Європі, 
мають для України важливе стратегічне значення 

 

З директором компанії «Лайєр Україна» Віктором Воронцовим ми 
познайомилися випадково. У процесі розвітку ним нової компанії на ринку 
України – дочірньої компанії одного з європейських лідерів у виробництві та 
продажу будівельних риштувань компанії Layher (Німеччина) – Віктор 
надіслав запит до нас у проект про зацікавленість у співпраці з питань 
інформаційної підтримки. Поки йшли переговори, нам довелося обговорити 
багато різних завдань та питань. Спілкуючись стало зрозуміло, що Віктор 
людина неординарна і що прості, банальні та шаблонні дії йому не 
притаманні. Це людина, яка не боїться викликів, відкрито дивиться їм в 
обличчя і завжди шукає найоригінальніші та найкреативніші рішення для 
того, щоб просувати свою компанію та продукцію, яку вона виробляє 

 

Я подумав, що було б не погано зустрітися з Віктором і поговорити відверто, бо 
завдання, яке стоить перед ним — не з простих, та й напрямок, який він 
репрезентує в Україні вимагає дуже ретельного вивчення ринку, конкурентів та 
наших українських особливостей. 

Я вирішив, що формат інтерв'ю буде найцікавішим нашим читачам, а мені 
дозволить добре розібратися як в особистості самого Віктора, так і в тих 
завданнях, які перед ним стоять. 

Розмова вийшла більш ніж відверта і найголовніше дуже чесна, як то кажуть 
«без купюр». Втім, судити вам! 

Вікторе, добрий день! Давайте почнемо ось із чого. У процесі ознайомлення з 
компанією Layher, чиї інтереси ви представляєте в Україні, я зіткнувся не лише 
з фактами та продукцією, а й звернув увагу на те, як багато значення компанія 
надає своїй історії. Що це - маркетинговий хід? Або все ж таки для вас 
традиції - це якийсь місіонерський стрижень, без якого немислимо ні 
сьогодення, ні майбутнє? Чесно кажучи, коли я читав історію становлення та 
розвитку бренду Layher, мені здалося, що деякі факти дуже міфологізовані. 
Знаєте, як в історії, яка вже стала анекдотом в Україні, про одного київського 
підприємця початку 2000-х років. Історія про те, як він став багатим: 
«Спочатку я купив одне яблуко, продав його, і на виручені гроші купив вже 
два яблука. Потім я продав 2 яблука, але вже дорожче, а на виручку купив 
кілограм яблук. А потім в Америці померла моя бабуся та залишила мені 
велике майно. Так я став багатим». Це жарт та метафора, але я у своїй 
діяльності настільки часто стикаюся з подібними міфами, що вирішив все ж 



таки поставити це питання: «Що в історії вашої компанії правда, а що вигадка, 
легенда?» 

Доброго дня, Ігоре! Я думаю, що ви маєте рацію, коли кажете, що нашій 
головній компанії, яка знаходиться в Німеччині, історія також важлива, як 
сьогодення та майбутнє. Традиції – це основний чинник, який дозволяє 
зрозуміти справжню місію компанії, оцінити її завоювання та спиратися на них у 
щоденній роботі. Стратегію нашої компанії формують справжні цінності, а не  
кон'юнктура. Саме ці фактори формують 3 головні напрямки розвитку: люди, 
якість, інновації. Всі ці три чинники поєднує одне важливе поняття – 
відповідальність. Але давайте про все по порядку. 

Почну з того, що я представляю не лише новостворену компанію «Лайєр 
Україна», а ще кілька компаній, бо, як і в Україні, я є директором цих компаній. 
Це литовська компанія "Лайєр Балтік" та естонська компанія "Лайєр Теллінгуд 
Еесті". Погодьтеся, без пояснень щодо історії компанії в цілому, тут ніяк не 
обійтися. Щодо міфів, то тут теж усе обертається навколо поняття 
«відповідальність». Щось додумувати, щось вигадувати – немає сенсу. Але якщо 
починати говорити про сьогодення, починати все одно доведеться з минулого. 
А це справді важливо для розуміння розвитку компанії. 

У далекому 1945 році засновник нашої компанії Вільгельм Лайєр повернувся з 
війни в абсолютно зруйновану, спустошену Німеччину, що лежала в руїнах. Не 
було навіть елементарних умов для життя. Починати треба було в буквальному 
сенсі з нуля. За що не візьмись – все потрібно, все мало великий попит.  

Йому прийшла цікава ідея почати робити власноруч прищіпки та граблі. Саме 
вони і стали тими виробами, з яких почалася діяльність нашого засновника. 
Звичайно це не було зроблено в один момент, як за помахом чарівної палички. 
Судіть самі, компанії вже сімдесят дев'ять років. Шлях пройдено великий, нічого 
не сталося водночас. Але є вехі, які так чи інакше вплинули на її розвиток. 

Так ось, спочатку були ці два вироби. Трохи пізніше виникла потреба у 
дерев'яних драбинах. Навколо йшла масова відбудова, матеріалів та 
обладнання не вистачало, все доводилося робити власноруч. Але ідея почати 
робити прості нехитрі риштування дійсно з’явилась досі випадково. Якось 
Вільгельм Лайєр вигадував, як зробити так, щоб процес будівництва ставав все 
більш комфортним та швидким. Він шукав спосіб впровадження нових рішень у 
створенні обладнання. Якось він поставив дві драбини разом, поруч одна з 
одною, для стійкості – вийшла більш стійка драбина (щось на кшталт 
«стремянки» (росс.) прим. авт.). Потім наверх поклав дошку і таким чином 
вийшли майже перші риштування (будівельні ліси). Вони були зроблені з 
дерева, тому не відрізнялися надійністю та міцністю.  



Минали роки, Німеччина потроху оговтувалась від війни. Але справжня 
революція у бізнесі риштувань розпочалася вже у 1965 році. Тоді Вільгельм 
Лайєр придумав перші рамні риштування зі сталі. Він власноруч з'єднав разом 
вісім деталей в одну і вийшов революційний прорив із погляду на 
продуктивность праці. І дійсно – тепер замість того, щоб встановлювати вісім 
різних деталей, або драбин, потрібно було встановити одне просте рамне 
риштування.  

У 1974 році компанія почала робити модульні риштування для промисловості. 
Вони вирізняються більшою гнучкістю з погляду зручності роботи та безпеки. 
Нове рамне риштування дало змогу ставити робочі майданчики на фіксованій 
висоті, через кожні 2 метра, а вже модульні риштування давали можливість 
встановлювати робочі майданчики на висоті кожні 50 см, або навіть кожні 25 
см.  

Після цього винаходу основний бізнес компанії Layher пішов у фарватері цього 
напрямку. Зараз компанія виготовляє різні конструкції на базі саме модульних 
риштувань. В нас є: трибуни, сцени, тимчасові будівлі, тимчасові дахи, тимчасові 
мости, тимчасові сходи, зокрема для громадських заходів та просторів із 
тисячами відвідувачів. 

Вікторе! Я знаю, що компанія Layher виробляє всю продукцію тільки у 
Німеччині. Чому так? Чому після відкриття дочірніх компаній ви не перенесли 
виробництво в ці країни? Це і економічно, і з погляду логістики вигідно, отже, 
вартість кінцевого продукту знижується. Це виправдане рішення, на мій 
погляд   

Ми виробляємо нашу продукцію на 3-х заводах у Німеччині і, що найголовніше, 
завжди вироблятимемо нашу продукцію саме в Німеччині з матеріалів, що 
також виготовляються в Німеччині.  

Політика компанії виключає будь-яку можливість створювати або переводити 
виробництво за межі країни, тому що це наша соціальна відповідальність перед 
людьми, з якими наш бізнес виріс.  

У радіусі 100 км від заводу величезна кількість бізнесів, які або щось нам 
постачают, або це сервісні бізнеси, таки як готелі, в яких живуть наші клієнти, 
або це ресторани, які відвідують працівники чи клієнти, або це житлові 
комплекси, де проживають працівники компанії. Ми несемо відповідальність за 
них. І слово відповідальність проходить червоною ниткою крізь увесь бізнес 
компанії. 

У своїй роботі я теж насамперед керуюся відповідальністю перед нашими 
працівниками та партнерами.  



Заводи у Німеччині відрізняються високим рівнем автоматизації та роботизації, 
практично всі процеси відбуваються без участі або з мінімальною участю 
людей. У нас є три цехи гарячого оцинкування та практично всі наші сталеві 
деталі покриті шаром цинку 80 мкм - цього достатньо для роботи багато років 
навіть в агресивних середовищах без появи іржі. Один із заводів спеціалізується 
на виробництві алюмінієвих та дерев'яних деталей.  

У вересні 2023 року відкрито найсучасніший завод із максимальною 
автоматизацією процесів, використанням зеленої енергії. Загалом компанія 
поставила собі завдання стати СО2-нейтральною до 2030 року. Сталий розвиток 
- пріоритет у діяльності компанії, ми вимагаємо цього від наших постачальників. 
Все, що ми виробляємо, служить нашим клієнтам по 30-40 років. 

А що у питанні про наступність поколінь? Причому я говорю як про людей, так 
і про продукцію 

Я наведу вам простий та одночасно дуже показовий приклад. 100% вироблених 
у 1965 році обладнань повністю сумісні у вузлах та деталях з новими.  

Можна сказати, що інвестиції клієнтів у продукцію Layher ніколи не втрачають 
своєї цінності. Крім того, вся наша продукція легко утилізується та 
переробляється з високим ступенем утилізації. 

Що стосується людей, то компанія має понад 50 дочірніх підприємств по всьому 
світу і одним з таких дочірніх підприємств є «Лайєр Балтік». Ми відповідаємо за 
роботу у Литві, Латвії, Естонії, Ісландії та Україні.  

Для роботи в Україні у січні 2023 року було відкрито дочірню компанію «Лайєр 
Україна». Вона знаходиться зараз у Львові. У компанії «Лайєр Балтік» є чотири 
офіси, ми їх називаємо «депо», тому що кожен офіс — це, перш за все, склад 
будівельних риштувань.  

Головний офіс компанії знаходиться у Вільнюсі, другий офіс у Литві знаходиться 
в невеликому місті Мажейкяй, тому що там розташований нафтопереробний 
завод та йде будівництво нової виробничої лінії.  

Вимоги до безпеки на виробництві та будівництві настільки високі, що ми 
відкрили офіс з двома інженерами та тримаємо на об'єкті понад двісті 
вантажівок обладнання. Офіс у Талліні обслуговує Естонію, а офіс у Львові 
обслуговує Україну.  

Для України це тільки початок. Наша ідеологія - бути в радіусі 200 км від клієнта 
та забезпечити максимальний час виконання будь-якого замовлення не більше 
ніж 4 години. Тож бізнес в Україні буде розвиватися, і ми будемо відкривати 
більше депо в різних регіонах України. У наших планах звичайно ж Київ, Дніпро, 
Кривий Ріг, Одеса, Миколаїв та інші регіони. 



Україна не є, як країни Балтії, членом Євросоюзу. До того ж у нас триває війна. 
Знову ж таки, як зараз оцінити економічні та політичні виклики, які стоять 
перед компанією? 

По-перше, ми не роздмухуємо штати. Зараз у групі компаній працюют 25 осіб – 
20 у Литві, 2 людини в Естонії та 3 — в Україні. Якщо ми подивимося на 
обов'язки людей - 3 особи працюють в адміністрації, 5 у логістиці, 8 - у 
продажах, включно з інструктором з навчання.  

До речі, це дуже важлива тема, на котрій я хочу загострити увагу. Ми вважаємо, 
що не можемо продавати свої товари без навчання, тому інструктор — це та 
людина, яка і забезпечує збільшення продажів.  

У нас є 9 інженерів і це теж дуже важливо, тому що ми не продаємо окремі 
деталі, ми не просто продаємо риштування, ми пропонуємо інжиніринг 
кінцевому замовнику. І цей інжиніринг забезпечує високу безпеку, високу 
продуктивність праці та зменшує витрати. 

У компанії працюють люди семи національностей, ми говоримо дев'ятьма 
мовами. Раніше ми були молодою компанією, але це було в 2012 року, а тепер 
компанія вже не молода, а досвідчена. Тому що люди, які до нас прийшли у 
2011 року, досі працюють у нас. Компанія в цілому, можливо старіє за віком, 
але ми стаємо набагато досвідченішими, і це відчувають наші клієнти. 

Я цікавився у гравців ринку і майже всі сказали, що ваша продукція одна з 
найякісніших, але в той же час і одна з найдорожчих. Висока ціна не заважає 
вам продавати? 

Ціна не є проблемою, тому що довговічність наших деталей — це наш козир. 
Але це і причина, через яку клієнти обирають нас.  

Ідеологія бізнесу компанії полягає в тому, що люди купують наші деталі саме 
для того, щоб працювати 20-50 років. Вони купують один раз у нас, щоб не 
купувати постійно у тих, у кого дешевий синій металобрухт із прогнилими 
палетами. І в цьому різниця між нами та синіми будівельними риштуваннями. 
Наш клієнт вміє рахувати гроші і для нього ціна купівлі не відіграє жодної ролі, 
тому що він знає, скільки він заощадить протягом наступних років. 

У питаннях володіння будівельними риштуванням вартість саме деталей 
складає лише 15%, а от вартість збирання та розбирання становить 75%. А, 
наприклад, вартість логістики лише 10% відсотків. 

Як відрізнити ваші риштування від конкурентів? Як уникнути шахрайства, 
заміни? 

Ми завжди робимо маркування наших деталей, і за цим маркуванням можна 
відстежити коли її виготовлено. У мене в офісі є деталь, виготовлена у 1989 році. 



Вона весь цей час працювала, і я її забрав з судноверфі рік тому. Вона звичайно 
трохи подряпана, але без жодного сліду іржі.  

Але такий гарантійний термін нівелює саму сутність бізнесу. Якщо продукцію 
купують на такий тривалий термін, а ринок не безрозмірний, плюс 
конкуренція, що зростає, як планувати продажі? 

Справді, головна наша проблема — як підтримувати продажі. Коли людина 
каже: «Я купую ваш продукт саме тому, що я потім буду його використовувати 
50  років», ти розумієш, що в тебе є тільки два шляхи розвитку бізнесу - або ти 
допомагаєш клієнтам рости, або ти допомагаєш їм знаходити нові ніші для 
бізнесу. Ось це наша команда і робить успішно з 2011 року.  

У мене багато прикладів у країнах Балтії як компанія починала 5 років тому свій 
бізнес з однієї фури риштувань для Естонії, а зараз у неї 300 фур наших 
риштувань та проєкти від Уругваю до Фінляндії.  

До речі, наш найкращий клієнт в Україні львівська компанія «Вест Монт» 
починала теж з однієї фури фасадного риштування, а зараз вони замовляють по 
фурі на місяць, тому що клієнти цінують безпеку, якість та продуктивність, яку їм 
дає команда «Вест Монт».  

Ось вам зустрічне питання: «Ігорю, ви б хотіли жити в житловому комплексі, під 
час будівництва якого будівельник загинув, впавши з висоти?» Наприклад, я 
ніколи. І девелопери це добре розуміють. 

Звичайно, паралельно ми відкриваємо нові бізнесові ніші для себе, де наша 
продукція буде доречною. Наприклад, зараз наша продукція дуже широко 
представлена в авіаційній промисловості або в обслуговуванні авіаційної 
техніки. У країнах Балтії та Ісландії 100% авіаперевізників або сервісних 
авіаційних компаній використовують наші риштування. Ми створили цей ринок, 
пояснивши власникам бізнесу, що збірні сервісні платформи з наших риштувань 
не втрачають інвестиційної вартості під час зміни авіаційного парку. У тебе 
новий тип літаків? ОК! Ми розбираємо наявні сервісні платформи і з тих же 
деталей збираємо тобі нові для іншого типу літака. 

Це дійсно круто, коли обладнання має таку гнучкість і зміна його конфігурації 
не несе для власника додаткових великих фінансових вливань. Але давайте 
опустимося на нашу грішну землю. Як ідуть справи в Україні? У чому 
особливості? З якими труднощами довелося зіткнутися і які нові горизонти ви 
для себе відкрили, прийшовши на наш ринок? 

Щодня до мене приходять українські компанії та просять знижку чи вживані 
деталі. І я завжди згадую свої перші дні у компанії Layher. Я був таким самим, як 
мої українські клієнти, думав, якщо ми продаватимемо дешево, то завоюємо 
ринок. І коли я вкотре попросив свого керівника знизити ціни, він мені сказав: 



«Ще раз ти попросиш знижку, я тебе звільню, тому що ти не розумієш цінності 
нашого бізнесу і не вмієш правильно пропонувати їх. Ми допомагаємо клієнту з 
найдорожчих на ринку деталей створити рішення, яке буде економічно 
ефективнішим, ніж рішення з синього металобрухту з прогнилими піддонами 
замість робочих майданчиків».  

Я засмутився від такої жорсткої (а може й жорстокої) відповіді, сиджу в офісі 
ввечері один. Відчиняються двері і заходить молодий хлопець і каже: «Компанія 
Layher тут знаходиться?» Я відповідаю: «Так!». А він каже: «Я хочу купити 
комплект на 10 000 євро».  

Ми розговорилися, він виявився литовцем, поїхав працювати до Данії, а зараз 
купує деталі для своєї компанії. Я йому розповів всю свою історію, що тільки но 
почав працювати, що ціна мені здається високою, прошу знижок, а німці не 
дають. А він відповідає: «Не парься, ти продаєш Мерседес серед будівельних 
риштувань, і завжди будуть люди, які хочуть купити Мерседес, і вони мають 
гроші, вони знають, що вони хочуть тільки Мерседес. Я працюю в Данії, і я знаю, 
що Layher - це найкращі риштування у світі, вони дають мені можливість 
працювати з великою продуктивністю, вони дають змогу працювати мені 
безпечно. Зараз я куплю комплект, 2 роки буду відбивати його вартість, а потім 
40 років він мені приноситиме прибуток, а потім я передам бізнес дітям і твої 
риштування приноситимуть прибуток їм. Якщо я захочу продати бізнес, то 
риштування Layher дуже сильно піднімуть вартість моєї компанії, тобто я з усіх 
боків у шоколаді».  

І після цього я перестав просити знижки у німців і став подвоювати продажі 
щороку. Ми, до речі, досі з ним працюємо. Він чемпіон світу з бігу з 
перешкодами OCR, а гроші на його хобі приносять риштування Layher, які він 
купив у 2011 році в мене! 

Теж трохи схоже на легенду, вибачте мені мій сарказм. Але звичайно, що 
бренду не буває без легенди. Тільки у реальному житті нашої країни є більш 
вагомі важелі. Треба враховувати і платоспроможність українських компаній, і 
ментальність їхніх керманичів, та ще багато чого, що не властиве 
європейському бізнесу. Як бути с цим фактором?  

Ми пропонуємо інвестувати в інструменти, які підвищують продуктивність 
праці, і, можливо, зараз ринок України ще не готовий до цього, тому що вартість 
робочої сили не велика. Але мені здається, ви обов'язково вступите до ЄС, 
обов'язково зростатиме ринок та економіка України, і тоді ви зіткнетеся з 
проблемами, з якими стикалася Литва у 2004-2010 роках, коли буде дефіцит 
робочої сили, коли прийдуть величезні інвестиції, зарплати зростатимуть, і 
великі гравці будуть думати про виробництво, про підвищення продуктивності 



праці, і тоді прийде усвідомлення, що треба інвестувати у якісні продукти, такі 
якими є наші риштування. 

Не можу не поставити наступне запитання. Чи велика відмінність від того, як 
працюється в Україні та як працюється в країнах ЄС? Ваші перші враження та 
висновки після першого року роботи в нашій країні? 

Дуже складно працювати в Україні. Якщо чесно — нереально складно, тому що 
я звик комфортно працювати в ЄС. Звісно, тут не ЄС і працювати не завжди 
комфортно.  

Коли я приїхав перший раз в Україну, я очікував побачити ЄС ну якщо не на 
100%, ну хоча б на 75%. І мої очікування не співпали з реальністю, тому що 
будівництво, в принципі, в Україні на рівні ЄС: є сучасні технології, сучасне 
обладнання, є західні виробники будівельних матеріалів, і в країні їх багато. Але 
єдиний напрямок у будівництві, який перебуває на радянському рівні, — це 
риштування.  

Цілком відсутні дві речі. По-перше, це безпека праці. Стільки порушень 
елементарних правил безпеки я не очікував побачити. Те, що для нас в 
Євросоюзі сприймається нормальним, припустимо: каски, спеціальне взуття, 
зручний ергономічний спецодяг, захисні окуляри, рукавички, сучасні 
ергономічні ремені-розвантаження для інструменту, тут цього немає, або 
зустрічається вкрай рідко. Якщо чесно, я не бачив жодного будівельного 
майданчика, де б це було присутнє у тому обсязі, в якому це присутнє в 
Євросоюзі.  

Мене дуже дивує реакція самих працівників. У Литві ніхто б не вийшов на 
роботу без засобів безпеки. Чому українські будівельники погоджуються 
працювати за таких умов? У Євросоюзі це неможливо! Практично одразу 
працівники оголосили б страйк, приїхали б профспілки, контролюючі 
держоргани і почали б вимагати у роботодавця забезпечення мінімальної 
безпеки.  

Друге, звичайно, це те, що ніхто не виборює продуктивність праці. У нас в 
Євросоюзі це, ну як ікона, навіть є такий жарт «Чому ми живемо у Литві гірше, 
ніж у Німеччині?» Правильна відповідь «У нас продуктивність праці нижча». І це 
правда, яка для України повстає ще більшою мірою.  

Я якось був у Львові і там було будівництво п'ятиповерхового будинку і будинок 
по всьому периметру був у люльках. На ньому було, можливо, 10-12 люльок, і 
для мене це був вибух мозку. Люди просто не вміють рахувати витрати та 
продуктивність праці.  

За європейськими нормами ефективності роботи люльки рекомендується 
використовувати тільки за висоти будівлі понад 22 поверхи. Якщо будівля нижча 



- однозначно використання риштувань дає змогу зменшити витрати та 
збільшити продуктивність праці, тому що на колисках 30% часу ти не працюєш, а 
їздиш вгору-вниз, плюс з'являються дірки в технологічних процесах, плюс 
постійно потрібна електрика.  

У Литві на дев'ятиповерховий будинок риштування ставляться за 3-4 дні, потім 
приходять спеціалізовані бригади на кожен технологічний процес та ефективно 
виконують свою роботу на всьому фасаді будівлі. Після чого риштування 
розбираються за один день і всі задоволено рахують прибуток. 

У вас немає професії «Монтажник будівельних риштувань». Ось це теж для 
мене було дуже великим здивуванням, тому що професія монтажник 
будівельних риштувань є практично в будь-якій країні світу, але в Україні її 
немає.  

Ми почали свою роботу в Україні зі співпраці з департаментом професійної 
освіти Міністерства освіти і Науки. І це перша і поки що єдина державна 
організація, яка реально допомагає нам, активно співпрацює з бізнесом, бере 
нас за руку і веде туди, куди нам треба всім іти. Ми вже провели конференцію у 
Львові для працівників профтехосвіти області. Зараз у стадії формування три 
навчальні центри, в яких навчатимуть і підлітків, і дорослих безпечної роботі на 
будівельних риштуваннях. 

Природно, поки що немає професійних стандартів, як наслідок - ніхто не 
контролює кваліфікацію складальників цих самих риштувань (будь-хто може 
збирати). Не контролюється використання будівельних риштувань та безпека 
під час роботи на них. На кожному будівельному майданчику я бачив просто 
кричущі порушення правил безпеки праці і знаєте, що мене найбільше дивує? 
Дуже багато глав адміністрацій у соцмережах рапортують - ось ми щось 
побудували, щось реконструювали та публікують фото з об'єктів. І на цих фото я 
бачу небезпечні за стандартами ЄС будівельні риштування.  

Величезна частина цих робіт фінансується Євросоюзом, і я, як європейський та 
український платник податків, не хочу фінансувати небезпечну роботу 
українських будівельників. Якщо ЄС фінансує щось в Україні, це має бути 
зроблено на рівні європейських стандартів безпеки, якості та продуктивності 
праці. 

Дуже цікаво йти Києвом чи іншими містами і ти підходиш до якогось 
будівництва і впадаєш у транс і шок, бо там потенційна смерть на кожному 
сантиметрі та на кожному кроці. У Литві за таку конструкцію у мене відібрали б 
атестат, у Німеччині посадили б до в'язниці, а тут все нормально і ніхто не 
звертає уваги.  



У Литві інспекція з питань праці для бізнесу як брат чи сестра, а в деяких 
випадках і як батьки, тому що у держави та бізнесу одна мета - наприкінці 
робочого дня кожен працівник має повернутися додому до сім'ї. Про Держпраці 
України такого не можу сказати. 

Дуже неглибоке планування та відсутність у власників економічних та 
фінансових знань. У Литві власники бізнесу планують на 20-30 років уперед, 
вони завжди думають про вихід із бізнесу EXIT, фіксування прибутку, 
розміщення IPO або залучення інвестицій, передачу бізнесу дітям і тому вони 
дуже велику увагу приділяють продуктивності праці та накопиченню активів.  

Чи доводилося про це говорити суб’єктам ринку? З кимось вже спілкувалися 
на цю тему? 

Доводилось, але коли я говорю про це в Україні - найчастіша відповідь: «Я не 
знаю, що я робитиму через рік». Дуже часто люди просто не розуміють, про що 
я говорю.  

В останню поїздку я розмовляв із молодими та успішними бізнесменами, 
слухають мене з цікавістю. Я їм пояснюю, що наші деталі працюють 30-40 років, 
що це актив для будь-якої компанії, інструмент заробляння грошей сьогодні та 
збільшення вартості бізнесу завтра, інструмент, який дає змогу успішно брати 
участь у тендерах, диверсифікувати бізнес. А наприкінці розмови 
співрозмовники мені кажуть: «Вікторе, ти нам розповів усе так фантастично, ми 
підписуємося, але давай ти знайдеш нам якогось свого клієнта, у якого багато 
риштуваннь і він хоче за 15% від вартості продати нам свої БУ риштування».  

І тут до мене доходить, що люди навіть не розуміють, про що я говорю. Ніхто не 
продає БУ риштування Layher, тому що це товар, який не падає у вартості, це 
перспектива, це інвестиції, які постійно приносять тобі дохід, це бізнес, врешті-
решт. Це знаєте, як купити квартиру, а хтось приходить до тебе через п'ять років 
і каже: «Слухай, а продай мені квартиру за 15% від вартості, ти ж уже п'ять років 
у ній живеш, вона вже стара» 

А найбільша різниця - це відсутність в Україні компаній full service scaffolding 
contractors. Це компанії, що спеціалізуються на проєктуванні, оренді, 
встановленні, модифікації, інспектуванні будівельних риштувань.  

У країнах Балтії нашими клієнтами є понад двадцять таких компаній, і кожна з 
них має щонайменше сто фур наших риштувань, інженерів-проєктувальників, 
сотні професійних монтажників. В Україні такого бізнесу практично немає. 

Ну ось бачите, скільки складнощів на вашому шляху. Чому тоді саме Україна 
наступна? 



Чесно кажучи, я щомісяця бачу прогрес, тому що з'являються нові контакти, 
якісніші за попередніх. Це як золото мити: спочатку нічого, потім золотий пісок, 
потім самородки. Ось я зараз на етапі золотого піску, але три самородки з 
Одеси, Дніпра та Кривого Рогу у мене в багажі вже є.  

Я взагалі по життю оптиміст і найбільший оптимізм у мене пов'язаний із 
ситуацією в Україні після того, як ми всі разом переможемо у війні. Країна 
вступить до ЄС, НАТО, Шенгену, Єврозони, і до цього потрібно готуватися. Мій 
головний обов'язок допомогти зараз українському бізнесу підготуватися до всіх 
цих змін. Ви не будете жити як у минулому, і це чудово. Треба вчитися жити в 
майбутньому, зараз робити якісь зміни у компаніях, бізнесі, державі, у 
свідомості та менталітеті людей. 

Зіткнулися із чимось незвичайним, спілкуючись в Україні? 

Хочете розповім історію про «Адессу»? 

Давайте! 

Я звик говорити «Адесса». Ну зустрічаюся з клієнтом з Одеси, роблю 
презентацію та кажу йому «Адесса, Адесса, Адесса». Бачу він якось 
напружується щоразу. Потім не витримав і каже: «Вікторе, Адесса каже русня, а 
ми говоримо Одеса!» Смішно вийшло, але все по-доброму. На таки ментальні 
уроки я згоден, тому що це можливість краще розуміти людей їхню логіку, 
ментальність, а значить зростати як українець самому. 

А як із хабарами та корупцією? Одвічне питання 

Ніяк! Ми не просимо і не пропонуємо!  

У мене в перших презентаціях перший слайд був «Ми не даємо і не просимо 
хабарів», і одного разу навіть людина з держкомпанії встала після цього слайду 
і сказала, що у нього важлива зустріч утворилася.  

Я одразу був готовий, що ми не зможемо працювати як у країнах Балтії з усіма 
гравцями ринку, тому що частина гравців ринку буде непрозора. І ми вибрали 
стратегію працювати тільки з чистими партнерами. Так, ми скорочуємо 
потенційну частку клієнтів до 15%, але я не для того сюди приїжджав, щоб грати 
у брудні ігри.  

Щойно я приїхав відкривати бізнес, мені кожне питання пропонували вирішити 
за хабар. Відкриття рахунка у банку, оренду складу, захід на стратегічні 
підприємства. Я не дав жодної гривні, але рахунок відкрив, склад орендував, на 
стратегічні підприємства заходжу.  

Я краще буду працювати з 10-15% учасників ринку, але це будуть такі ж, як я, - 
патріотичні, чесні, ті, хто платить податки, білі зарплати, і ті, хто думає про 
майбутнє України.  



А про корупцію - це було, напевно, найголовнішим гальмом у відкритті бізнесу в 
Україні. Я навіть ходив до литовського аналога НАБУ і там мені дуже впевнено 
сказали: «Будуть проблеми - телефонуй, з'єднаємо з колегами з НАБУ - вони 
допоможуть». Але поки що в цьому не було потреби, і я можу сказати, що я 
бачу в Україні два паралельні світи бізнесу - старий, отруєний хабарами, який 
помирає, і чистий, новий, молодий, такий, швидко зростаючий, сучасний бізнес.  

Я частина молодого сучасного бізнесу, і мене це влаштовує. І я, до речі, 
нещодавно прибрав із презентацій слайд про хабарі - у сьогоднішньому моєму 
оточенні це вже зайва інформація. 

А можете назвати ТОП-5 проблем та досягнень України на ваш погляд? 

Гарне питання!  

Топ-5 проблем сказати важко, тому що проблем набагато більше і всі вони дуже 
важливі, болючі та глибокі. 

Перша проблема - ринок праці. Люди не знають іноземних мов і для мене, який 
живе в Литві, де тримовність обов'язкова, а чотиримовність - це норма, це дуже 
дивно. Працівники не вміють себе продавати, практично ні в кого немає 
Лінкедіна, резюме трагічне!!! 

Я переглянув, можливо, тисячу резюме за два роки, і лише один кандидат 
працював на одному місці понад десять років. Всі інші виглядали як літуни - 
максимум два роки. Запитуєш, чому так часто змінює місця роботи - директор 
козел, не платили зарплату, токсичний колектив. Рекомендації ніхто надати не 
може. Дуже висока переоцінка, накладена на те, що ми іноземна компанія і, 
значить, у нас молочна худоба і її можна подоїти. 

Друга проблема - це логістика та митниця. Ну тут, звісно, і сусіди додали дьогтю, 
і війна, нічого зробити тут неможливо, потрібно перемагати, вступати до ЄС та 
насолоджуватися перевагами єдиного ринку товарів та послуг. 

Немає еліти, так як ми це розуміємо в ЄС, та величезний розрив між багатими та 
бідними. Купівля ЛендКрузера одразу звільняє тебе від дотримання правил 
дорожнього руху. Глухе тонування одразу робить ВАЗ Майбахом. Напис 
БАЛЕНСІАГА на спортивному костюмі підносить тебе над простими смертними. 
У Литві еліта - і політична, і ділова - є прикладом для всіх в частині дотримання 
законів та в частині поваги до людей, які працюють на тебе чи голосують за тебе 
на виборах. 

Багато хто хоче «чорну» готівку. Я пам'ятаю, як намагалися орендувати склад у 
Львові, і дев'ять із десяти варіантів відпадали, бо орендодавець просив платити 
«чорною» готівкою. У Литві я вже забув, коли в руках тримав готівку. 



Неініціативні люди. Ти говориш із людиною у великій компанії 15 хвилин, він 
слухає та каже: «Це не моя зона відповідальності. До побачення» і йде!!! У 
Литві тебе беруть за руку і ведуть до людини, яка за це відповідає, а тут жодної 
ініціативи. 

Сміття на узбіччях і автомобільні покришки в лісах. Хоча в Литві теж так було, 
але в міру зростання зарплат люди спочатку менше смітили, потім почали 
виходити на толоки та очистили ліс від сміття. Коротше, про мінуси досить. 

Так, давайте про плюси, якщо ви їх побачили  

Про плюси. Звичайно, це розмір та потенціал ринку. Наш бізнес прийшов в 
Україну насамперед для того, щоб заробити прибуток для наших акціонерів, і 
ми бачимо величезний потенціал України. 

Дуже душевні прості люди. Завжди готові допомогти, хочуть зробити країну 
кращою. Бракує якоїсь самоповаги, але люди - це найцінніший капітал України, 
тому і держава, і особливо бізнес, повинні постійно інвестувати у людей через 
тренінги та підвищення кваліфікації. А самі люди мають бути активнішими у 
відстоюванні своїх прав, бути активнішими у відкритті своїх бізнесів.  

Мені здається, що суспільство в Україні дуже швидко стане схожим на 
суспільство в країнах ЄС, бо ті, хто зараз живе та працює в країнах ЄС, 
повернувшись до України, принесуть до країни європейські цінності. 

Портал «ДІЯ» та взагалі цифровізація суспільства. Тут Україна точно на рівні, а 
може й попереду деяких країн ЄС. Єдине прохання - якось інтегрувати цифрові 
підписи країн ЄС у цифрову модель України, щоб іноземним інвесторам було 
зручніше відкривати бізнеси. 

Сільське господарство. Я двадцять років не їв таких смачних кавунів, як 
херсонські. В останню поїздку купив помідорів - їв їх просто як десерт. Привіз 
один додому, дружина вкусила та каже - «у нас в ЄС таких натуральних вже 
немає». 

Найважливіше, як мені здається, це гордість за країну, віру, свою культурну 
спадщину, за українську мову, прагнення бути вільним. Дивився фотографії з 
першого вересня - майже всі діти у вишиванках. Розуміння того, що ти 
допомагаєш вільним людям зберегти свою незалежність - найголовніша для 
мене мотивація працювати в Україні. 

Дякую за розмову, пане Вікторе. Бажаю вам успіхів і сподіваюся, що ми ще не 
раз поспілкуємося з вами 

Вам дякую, що запросили до розмови! 


